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ABSTRACT
RINGKASAN
Bisnis di dunia perbankan adalah bisnis yang sangat erat kaitannya dengan
pelayanan dan kepuasan. Bank memiliki cara memperlakukan orang yang memiliki
banyak uang dengan berbagai fasilitas yang tersedia. Selain layanan prima, berbagai
produk investasi juga disediakan agar nasabah memperoleh manfaat lebih banyak
lagi. Bank pun terus berlomba memberikan produk yang dianggap berbeda dari bank
lain. Pada saat ini bank-bank berlomba-lomba untuk menjaring nasabah prioritas
dengan semakin mengunggulkan pelayanan yang istimewa terhadap nasabah.
Laporan Kerja Praktek (LKP) merupakan tugas akhir mahasiswa Program Diploma
III Keuangan dan Perbankan, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Syiah Kuala
yang telah menyelesaikan Praktek Kerja Lapangan (PKL). Penulisan ini bertujuan
untuk mengetahui serta memahami mekanisme pemasaran Produk Layanan Nasabah
Prioritas pada PT. Bank BTN (Persero), Tbk Cabang Banda Aceh.
Mekanisme pemasaran yang dilakukan oleh Priority Banking Officer
(PBO) meliputi lima langkah dasar dimana empat langkah pertama menciptakan nilai
bagi pelanggan dan setelah membangun hubungan dengan nasabah PBO
mendapatkan hasil dari hubungan pelanggan yang kuat dengan menangkap kembali
nilai dari nasabah yang akan penulis uraikan dalam LKP ini.
